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PENGARUH STRATEGI PELAYANAN OUTLET DAN STRATEGI 
SUPERVISI SALESFORCE TERHADAP KINERJA SELLING-IN DAN 
DAMPAKNYA TERHADAP KINERJA SELLING-OUT 






Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin meningkatnya 
kebutuhan alat transportasi membawa angin segar bagi perusahaan otomotif 
terutama di bidang sepeda motor, yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak 
orang selain harganya terjangkau dan mudah perawatannya. Saat ini banyak sekali 
bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai model, desain, memberikan 
kualitas yang bagus dan harga yang cukup bersaing. Bagi perusahaan yang 
bergerak di bidang otomotif hal ini merupakan suatu peluang untuk menguasai 
pangsa pasar sehingga perusahaan yang bergerak di bidang otomotif menjual hasil 
produksi dengan target yang diinginkan oleh perusahaan. Salah satu merek yag 
digemari oleh sebagian masyarakat sejak dahulu adalah merek Yamaha. Untuk 
menghadapi persaingan tersebut produk Yamaha selalu menciptakan penemuan-
penemuan baru yang mana disesuaikan dengan perkembangan jaman dan 
keinginan dari masyarakat agar produknya tetap laku. Tujuan dari penelitian ini 
adalah untuk mengetahui pengaruh antara Strategi Pelayanan Outlet dan Strategi 
Supervisi Salesforce terhadap Kinerja Selling-in pada PT. Surya Timur Sakti 
Jatim, untuk mengetahui pengaruh antara Kinerja Selling-in terhadap Kinerja 
Selling-out pada PT. Surya Timur Sakti Jatim. 
Variabel penelitian adalah strategi pelayanan outlet, strategi Supervisi 
Salesforce, kinerja Selling-In dan kinerja Selling-Out. Sampel penelitian ini adalah 
karyawan PT. Surya Timur Sakti Jatim yang berjumlah 110 responden. Teknik 
analisis dengan menggunakan SEM. 
Berdasarkan hasil penelitian yang telah dilakukan untuk menganalisis 
pengaruh antara Strategi Pelayanan Outlet dan Strategi Supervisi Salesforce 
terhadap Kinerja Selling-in pada PT. Surya Timur Sakti Jatim dan pengaruh antara 
Kinerja Selling-in terhadap Kinerja Selling-out pada PT. Surya Timur Sakti Jatim, 
berikut dilakukan pembahasan mengenai hasil penelitian yang diperoleh. 
 
Keywords : strategi pelayanan outlet, strategi Supervisi Salesforce, kinerja 
Selling-In dan kinerja Selling-Out. 
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BAB  I 
PENDAHULUAN 
 
1.1. Latar Belakang Masalah 
Salah satu faktor yang menentukan dalam kesuksesan pemasaran 
adalah manajemen saluran distribusi. Hasil produksi tidak bisa dijual bila 
perusahaan tidak mempunyai saluran distribusi yang baik. Oleh karena itu 
distribusi merupakan hal yang penting dan perlu untuk diteliti guna 
mengetahui fakto-faktor penentu keberhasilannya. Ferdinand (2000:40) 
dalam Arif (2004) menyatakan bahwa kebijakan saluran distribusi dapat 
digunakan untuk memanajemeni persaingan dengan asumsi bahwa semakin 
tinggi intensitas distribusi diterapkan, akan semakin besar kemungkinan 
bahwa barang atau jasa yang ditawarkan dapat dijual pada target pasar 
tertentu. 
Seiring dengan perkembangan jaman dan semakin meningkatnya 
kebutuhan alat transportasi membawa angin segar bagi perusahaan otomotif 
terutama di bidang sepeda motor, yang mana sangat dibutuhkan oleh banyak 
orang selain harganya terjangkau dan mudah perawatannya. Saat ini banyak 
sekali bermunculan merek sepeda motor dengan berbagai model, desain, 
memberikan kualitas yang bagus dan harga yang cukup bersaing. Bagi 
perusahaan yang bergerak di bidang otomotif hal ini merupakan suatu 
peluang untuk menguasai pangsa pasar sehingga perusahaan yang bergerak 
di bidang otomotif menjual hasil produksi dengan target yang diinginkan 
oleh perusahaan. Salah satu merek yag digemari oleh sebagian masyarakat 
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sejak dahulu adalah merek Yamaha. Untuk menghadapi persaingan tersebut 
produk Yamaha selalu menciptakan penemuan-penemuan baru yang mana 
disesuaikan dengan perkembangan jaman dan keinginan dari masyarakat 
agar produknya tetap laku. Berikut adalah data yang diperoleh dari majalah 
SWA tentang peringkat sepeda motor sport periode tahun 2006 hingga tahun 
2008, sebagai berikut: 
Tabel 1.1 
Peringkat Sepeda Motor Sport  
Periode Tahun 2006-2008 
No. Tahun Peringkat Total Skor  kepuasan 
1 2006 
1.  Yamaha 4,043 % 
2.   Honda 3,978 % 
3.  kawasaki 3,847 % 
2 2007 
1.  Yamaha 4,171 % 
2.  Honda 4,118 % 
3.  Kawasaki 3,823 % 
3 2008 
1.  Honda 4,130 % 
2.  Yamaha 3,878 % 
3.  Suzuki 3,726 % 
Sumber: Majalah SWA 
 
Berdasarkan keterangan tabel diatas diketahui bahwa peringkat 
sepeda motor Yamaha pada tahun menduduki peringkat pertama tahun 2006 
hingga tahun 2007 dengan total skor kepuasan pada tahun 2006 sebesar 
4,043 % dan tahun 2007 sebesar 4,171 %. Sedangkan pada tahun 2008 
peringkat Yamaha menurun menjadi peringkat ke dua dibawah Honda 
dengan skor total kepuasan sebesar 3,878 %. 
Berikut ini adalah data penjualan yang diperoleh oleh PT. Surya 
Timur Sakti Jatim selama tahun 2005 sampai dengan tahun 2008 adalah 
sebagai berikut: 
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Tabel 1.2: Penjualan Sepeda Motor Yamaha  
Tahun 2005-2008 
 
Sumber: PT. Surya Timur Sakti Jatim 
Berdasarkan tabel di atas dapat diketahui bahwa PT. Surya Timur 
Sakti Jatim terus mengalami peningkatan dalam pemenuhan realisasi dari 
target yang telah ditentukan, akan tetapi pada tahun 2008 mengalami 
penurunan dalam pemenuhan realisasi dari target penjualan yang ditetapkan. 
Dengan adanya Selling-in yang baik akan dapat meningkatkan 
pendapatan perusahaan, karena dalam mewujudkan kinerja selling-in yang 
baik dibutuhkan sebuah jaringan distribusi yang handal jaringan distribusi ini 
memiliki peran yang sangat vital dalam aktivitas pemasaran perusahaan. 
Distribusi yang lancar dan baik akan menjamin tersedianya produk 
perushaan di pasar, dan selanjutnya akan memberikan peluang yang lebih 
besar kepada konsumen untuk memilih produk yang sudah di pajang di 
outlet-outlet tersebut, sehingga produk yang ditawarkan perusahaan sangat 
menarik dimata konsumen. Serta dengan adanya Selling-out mencerminkan 
keberhasilan produk yang dipasarkan dan juga memberikan bukti apakah 
produk yang dijual tersebut bisa diterima pasar / pelanggan akhir. Dengan 
demikian kegiatan selling-out diarahkan kepada kegiatan manajemen retail 












2005 900 656 244 
2006 900 723 177 
2007 950 864 86 
2008 950 721 229 
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Produk yang ditawarkan perusahaan dapat menjadi salah satu 
pembentukan faktor lingkungan, persepsi dan sikap konsumen dalam 
melakukan pengambilan keputuan pembelian. Disamping itu kemudahan 
untuk mendapatkan alat transportasi jenis sepeda motor saat ini sangat 
mudah karena program pemberian kredit bisa dilakukan dengan uang muka 
yang terjangkau oleh semua lapisan masyarakat.  
Berdasarkan semakin meningkatnya kebutuhan masyarakat 
terhadap alat transportasi pribadi berupa sepeda motor dan meningkatnya 
persaingan untuk merebut konsumen maka penulis tertarik untuk meneliti 
“PENGARUH STRATEGI PELAYANAN OUTLET DAN STRATEGI 
SUPERVISI SALESFORCE TERHADAP KINERJA SELLING-IN DAN 
DAMPAKNYA TERHADAP KINERJA SELLING-OUT PT. SURYA 
TIMUR SAKTI JATIM” 
1.2. Perumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah yang ada, penulis membuat 
rumusan masalah sebagai berikut: 
1. Apakah ada pengaruh antara Strategi Pelayanan Outlet dan Strategi 
Supervisi Salesforce terhadap Kinerja Selling-in pada PT. Surya Timur 
Sakti Jatim ? 
2. Apakah ada pengaruh antara Kinerja Selling-in terhadap Kinerja Selling-
out pada PT. Surya Timur Sakti Jatim ? 
1.3. Tujuan Penelitian 
Berdasarkan perumusan masalah penelitian yang dikemukakan 
oleh peneliti, maka tujuan dari penelitian ini adalah: 
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1. Apakah ada pengaruh antara Strategi Pelayanan Outlet dan Strategi 
Supervisi Salesforce terhadap Kinerja Selling-in pada PT. Surya Timur 
Sakti Jatim. 
2. Apakah ada pengaruh antara Kinerja Selling-in terhadap Kinerja Selling-
out pada PT. Surya Timur Sakti Jatim. 
1.4. Manfaat Penelitian 
1. Manfaat bagi pihak perusahaan 
Penelitian ini dapat bermanfaat bagi PT. Surya Timur Sakti Jatim untuk 
mengetahui Strategi Pelayanan Outlet dan Strategi Supervisi Salesforce 
yang mempengaruhi Kinerja Selling-in serta Kinerja Selling-in 
mempengaruhi  Kinerja Selling-out dalam melakukan pembelian sepeda 
motor Yamaha. 
2. Manfaat bagi peneliti 
Penelitian ini dapat turut berperan serta dalam membentuk studi praktis 
dengan cara mengadakan penelitian agar mendapatkan pengalaman 
sebagai bahan studi lebih lanjut yang tentu merupakan pengalaman yang 
berharga dan bermanfaat dalam kegiatan studi di bangku kuliah. 
3. Manfaat bagi pihak lain 
Penelitian ini diharapkan bermanfaat bagi pihak pembaca pada khususnya 
dan masyarakat pada umumnya. Serta bagi para peneliti lain yang akan 
melakukan penelitian lebih lanjut yang berkaitan dengan masalah ini. 
